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Exportando

paso a paso

Asi, todos

podemos hacerlo

DONE
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Formalizacion
de tu empresa

Antes que nada, debes estar
formaligado como persena natural o
Juridica. Tu empresa Hene que estar
reconocida legalmente y contar con
namere de RUC. Asimisma, debes estar
habilitade para emikir boletos de venta
0 facturas comerciales. Este
procedimiento s realiza en Lo SUNAT.
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Estudio del
mercado

Tienes que realizar un andlisis del
mercado Internacional para determinar
Lo demanda potencial y los
oportunidades de negocios. Para ello,
debes consultor con fuentes de
Informactan, tales como estadisticos y
bibliografia especialigada, asi como
asistir o actividodes de copacitadian.
Toda esta Informacién esta disponible
para H en el portal SICEX:
www.slicexgob.pe.
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Perfil de tu
producto

Debes efectuor un andlsis sobre Las
carocteristicos de by preducto poro
determinar sl es exportable:

« jResponde a los neceskdades, gustos y
preferencias, modas y kendencias de
consuma en &l exterlor?

+ jSe diferencia en algo con respecto a
los productos de lo competencia?

« /Se ajusta a los requerimientos de
cantidad, colidad, etiquetado y
prokeccin del medicambients?

En case de no contar an con un
producto, ke sugerimos considerar La
etapa de bisqueda y selecclan de
proveedores locales | Lo adaptacion del
producto a los requenimientos del
mercodo iIntemaclonal.
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Promocion de
tu producto

Para que bu mercancia pueda ser
conocida en el mercado Intenacional es
mecesarlo ubiligar herramientas de
promackan comerclal, como Los ferlos
Internacionales, que no solo permiten
exhibir bu producto sino tambilén
establecer contocto con potenciales
compradores, asi como evaluar a la

competencla.

Tambikén existen otras formas de
contoctor clientes, por ejemplo, a través
de Lo participocion en ruedas de
negocios, mslones empresariales o
Incluso con una promoadan directa,
haciendo uso de las tecnologias dela
Informacion. Asi, Inkemiet se conulerte en
una herramienta altemativa que ke
jpermite reducir costos y kener una
apraéimacion virtuol a tus
compradores.
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Contacto
comercial

Una weg establecido el contacto con el
comprador potencial y enulada la
Informacién sobre tu empresa y tus
productos {cotigacién, catdlogos, ficha
técnica, muestros), debes desarrollar un
contrato de compro-venta
internacional.

5l el mento exportodo es mayor a

US$ 5000, tienes que Iniclar el tramite
operativo con un agente de aduanas.
Para montos menores, cuenkas con el
seruicio Exporta Facll, que ke
explicaremas mds adelante.
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Tramites
de aduana

como exportador, debes enuiar a tu
agencia de aduanas o agencia de carga
los documentos comerciales de
embarque exigidos por el Importador. En
base o ellos, Lo agencia de aduanos
realign Los tramites ante la SUNAT,
solicitando Lo Declaracion Aduanera de
Mercancios (DAM), documento oficial
para regulartzar La salida Legal de tus
productos. En caso de que el despacho
sen Inferlor a US$ 5 000, b mismo
puedes realigar el tramite de
exportacion ante Lo SUNAT.

Embarque
al exterior

En Lo etopa final, la agencla de adudnas
solicika @ la agencla de corga la
numerackon del documento de
embarque para el traslado de tu
producto a Lo nave.

Luego, Lo agencia de oduanas te entrega
los documentos de embarque para que
los remikas a bu bonco y a tu
Importador, uia courler.

Finalmente, sl cuentas con una carta de
crédito en Lo que se establecen los
condiciones de entrega del producto
(lugar, precis, forma de pago, entre
otros), bu banco envia los documentos
al banco emisor y, 51 este Los encuentra
conformes, procede a hacer la
transferencia del pago a tu cuenta.

iMUY IMPORTANTE!

Siempre coordina con el comprador las condiciones de acceso
en su pais, de tal manera que tus productos Lleguen facilmente
a su destino. Como en cualquier importacion, los compradores
deberan cumplir con Las exigencias arancelarias, las normas y
Las reglamentaciones de comercio de su pais.
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Paso V: Contacto comercial

Vendedor

Cotizacion

Oferta

Orden de Compra
s

Aceptacion
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Contacto Paso V: Contacto comercial

comercial

¢, Qué debo tomar en cuenta una vez establecido el contacto con el
potencial comprador?

A Loidealesunavezestablecidoel
contacto, se haya enviado
informacion sobre la empresa,
cotizacion, catalogos, muestras,
etc.

A Se establezcaun contrato de
compraventainternacional
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Contac@ol
Algunas clausulas a considerar

Nombrey direccionde laspartes

Producto,normasy caracteristica

Cantidad

Embalajeetiquetadoy marcas

Valortotal del contrato “ ‘.
Condicionesle entrega a ‘ - ‘
Descuentoy comisiones . |
Impuestosarancelesy tasas -
Lugares

10 Periodogde entregao de envio(plazosyigenciasprorrogas)
11. Envioparcial- transbordog agrupacioérdel envio

12. Condicionegspecialesle transporte ‘@?ggﬁ
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13.
14.
15.
16.
17.
18.

19.
20.

21.
22.
23.
24.
25.

Contacto
comercial

Condiciones especiales de seguro.
Documentos.
Inspeccion.

Licencias y permisos.
Condiciones de pago.
Medios de pago.

Garantia.

Incumplimiento de contrato por causas de & F dzSYl & 2 NE
(penalidades)

Retrasogle entregao pagos
Arbitrajey conciliacion

ldioma
Jurisdiccion Modelos de contratos de compra y venta

. http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =8
Firmade Iaspartes 8.82600#anclafecha



http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=828.82600#anclafecha
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A También es importante conocer los Términos Comerciales

Internacionalesque delimitan nuestrasresponsabilidadey costosa
asumir

Determinan el lugar y forma de entrega de las merca

y el punto donde se produce la transmision de riesgos

Determina el reparto entre el exportador e importador
==l OS gastos relativos a las operaciones de transporte, Ci

Determina los documentos y tramites que debe realiz

exportador.
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FACTORY FIRST ALONGSIDE ON BOARD ON ARRIVAL ALONGSIDE DESTINATION BUYER acto
CARRIER SHIP SHIP PLACE WAREHOUSE ercial

" SELLER'S OBLIGATION

| BUYER'S OBLIGATION @ TransFeR oF Risk
..M
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s ASHC » has »| orty | IF=gye e -
Transporte hastaelpuerto | :abordo!] | Pago Pago
+ AOuUana transporte el seguroy
- : ~ . ~ i

+ @ alcostado delbuqus |
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Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=WDIQeMxAd4M
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https://www.youtube.com/watch?v=WDlQeMxAd4M
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Contacto
comercial

A Estableceel mediode pago

Dependerae:
1. Elpoderdenegociaciorentre ambaspartes

2. Elgradoy tiempo de conocimientoentre el importador y el
exportador.

3. Elnivelde confianzaentre laspartes
Eltamanoy valorde la operacion

5. La frecuencia de las operaciones (mensuales,bimensuales,
trimestrales,otros).

6. Exigenciale cadaeconomia

B

&
TOMA / Promper(pone a tu disposicion el Simulador Financiero para medios de pagq,
NOTH financiamientos y garantias.

http://www.siicex.gob.pe/financiero/frmFinancieroSimulador.a: p?,-om
-
N\ 5ér


http://www.siicex.gob.pe/financiero/frmFinancieroSimulador.aspx

Transferencia internacional

1. Mercancia y documentos

—>

2. Orden de pago

[ I

5. Abono en cuenta 3. Cargo en cuenta

Banco 4, Swift Banco

1. Mercancia y documentos 4. Swift

2. Orden de pago 5. Abono en cuenta

s Cargo en cuen ‘Q?gggﬁ




Cobranza documentaria

6.1. Retiro de mercancia

1. Embarque de mercancia
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3. Remesa de documentos

Banco Banco

remitente 7. Transferencia cobrador

—

1. Embarque de la mercancia 5. Aceptacion de documentos

2. Envio documentos 6. Cargo en cuenta

3. Remesa de documentos 7. Retiro de mercancia p?‘(}m
4, Notificacion 8. Transferencia ‘\ p e rﬁ

9. Pago




Carta de crédito

5. Mercancia

—

1. Contrato

—
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3. Emision de C/C
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Banco 7. Documentos Banco
avisador 10. Cobertura emisor
. Contrato de compra venta internacional 6. Entrega de los documentos de exportacion
. Apertura de la carta de crédito a favor del 7. Pago al exportador (L/C a la vista)
exportador 8. Envio de los documentos al banco del
. Envio de la carta de crédito al banco del importador

exportador 9. Reembolso entre bancos
. Notificacion de la carta de crédito al 10.Entrega de documentos al importador p ?‘Om [
exportador 11.Retiro de la mercancia en la aduana m

. Embarque de la mercancia




Fuente: Tomo I: Guia Financiera para empresas exportadoras.
http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/468506723rad9D675.pdf




